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บทคัดย่อ
	 การวิจัยนี้มีจุดประสงค์เพื่อ ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมในการใช้บริการโรงเรียนกวดวิชา การรับรู้ข่าวสารโรงเรียนกวดวิชา 

ของผู้ปกครองและนักเรียนจากการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาการสื่อสาร 

การตลาดเชิงบูรณาการส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชาท่ีเหมาะสมและตรงกับความต้องการ โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม 

ส�ำหรับกลุ่มตัวอย่างที่เป็น ผู้ปกครองและ นักเรียนจ�ำนวน 400 คน และแบบสัมภาษณ์ส�ำหรับผู้บริหาร ผู้ปกครอง นักเรียน และผู้สอนใน 

โรงเรียนกวดวิชาจ�ำนวน 15 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห ์

ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มใช้ Pearson Correlation 

	 ผลการวิจัย พบว่า 1) ส่วนบุคคล ในกลุ่มผู้ปกครอง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 44-50 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพ  

พนักงาน/ลูกจ้างเอกชน มีบุตรหลานที่ก�ำลังเรียนอยู่ 1-2 คน ในระดับประถม เรียนกวดวิชา 1 คน กลุ่มนักเรียน เป็นเพศหญิง  

อายุ 13-18 ปี ผู้ปกครองอาชีพ ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว ทั้ง 2 กลุ่มมีรายได้ของครอบครัวมากกว่า 80,000 บาทต่อเดือน เริ่มกวดวิชาใน 

ระดับประถม เริ่มเรียน วิชาคณิตศาสตร์ 2) พฤติกรรมการใช้บริการทั้ง 2 กลุ่ม ส่วนใหญ่ต้องการเรียนกวดวิชาเพราะต้องการเนื้อหาท่ี 

เข้มข้นกว่าที่โรงเรียนเพื่อน�ำไปใช้ในการสอบแข่งขันทางวิชาการ ต้องการเรียนกวดวิชาช่วงเปิดเทอมวันเสาร์-วันอาทิตย์ วิชาที่ต้องการ 

เรียนมากที่สุดคือ วิชาคณิตศาสตร์ มีการวางแผนค่าเรียนกวดวิชาประมาณ 5,001-10,000 บาท 3) การรับรู้ข่าวสารในกลุ่มผู้ปกครอง 

มรีะดบัการรบัรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ด้านทีม่รีะดบัการรบัรูส้งูสดุ คอืการโฆษณา ด้านทีต่�ำ่สดุ คอื การประชาสมัพนัธ์ กลุม่นกัเรยีน  

มีระดับการรับรู้โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ด้านท่ีมีระดับการรับรู้สูงสุด คือ การขายโดยบุคคล ด้านที่ต�่ำสุด คือ การประชาสัมพันธ ์ 

ส่วนระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนกวดวิชาของผู้ปกครอง พบว่ามีระดับการตัดสินใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก ด้านที่มีระดับ 

การตัดสินใจสูงสุด คือ ด้านครูผู้สอน ด้านต�่ำสุด คือ ด้านมาตรฐาน กลุ่มนักเรียนมีระดับการตัดสินใจสูงสุด คือ ด้านครูผู้สอน ด้านต�่ำสุด  

คอื ด้านความเชือ่มัน่ในการให้บรกิารและสถานที ่ด้านความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรูข่้าวสารโรงเรียนกวดวชิากบัการตัดสนิใจเลอืกสถานท่ี 

เรียนกวดวิชา สรุปว่ามีความสัมพันธ์กันระดับปานกลาง ด้านที่มีความสัมพันธ์กันมากท่ีสุด คือ ด้านการขายโดยบุคคลกับด้านความรู ้ 

โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง (r = 0.342) อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 4) แนวทางในการพัฒนาการ 

สื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชา คือ การใช้ข้อมูลที่ได้จากการวิจัย คือ การขายโดยบุคคล การโฆษณา กิจกรรม 

ทางการตลาด และการตลาดทางตรง ทีไ่ด้ทีพ่บว่ามีระดับการรบัรูม้ากในกลุม่ตัวอย่างแล้วน�ำมาสร้างเครือ่งมอืการสือ่สารให้เป็นไปในทิศทาง 

เดียวกัน เพื่อสร้างการรับรู้เกี่ยวกับข่าวสารของโรงเรียนกวดวิชา
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Abstract
	 This research purposes. to personal factors behavior in a tutorial school. The perception of schools, parents  

and students of the integrated marketing communications to influence decisions. To guide the development of  

integrated marketing communications for schools and the needs. The instrument used in this study was a  

questionnaire. The sample was 400 parents and students and interview administrators, parents, students and  

teachers in schools. The statistics used for data analysis were frequency, percentage, mean, standard and  

compared between groups using Pearson Correlation. The results showed details were as follows. First, it’s 

the personal factor. It’s found that most of the parents were female aged between 44-50 years old.   

They graduated in bachelor degree and worked as employee in private business. For student, most of them 

were female junior high school students aged between 13-18 years old. Their parents were running family  

business. All groups earned over 80,000 Baht monthly started their tutoring sessions in elementary level and 

their first tutoring subject was Mathematics. Second, it’s the consumer behavior of 2 groups. Most of them  

would like to enroll their children in tutoring sessions for more intensive context which would advance them 

in the academic tests. Saturday and Sunday during the term and Mathematics were mostly selected time and 

subject for tutoring. The tutoring fee was planned between 5,001-10,000 Baht.   Third, it’s the information  

exposure about the tutoring school among the parents via marketing communication tools which showed  

average. The tool with highest mean was advertisement and public relation demonstrated the lowest.  

The overall information exposure about the tutoring school among the students via marketing communication 

tools was average. The tools with the highest mean was personal selling and public relation showed the lowest 

the parent’s decision-making level it’s found that the overall level was high. The factors with the highest and  

lowest means were teacher and the standard respectively. The overall decision-making level of the student was  

very good. The factors with the highest and lowest means were teacher and the reliability of the service.  

All correlation values showed positive on the relationship between the information exposure about the 

tutoring school via integrated marketing communication and the selection of the tutoring school. It can be  

concluded that they’re related. The overall relationship was average. By considering each factor, it’s found that 

information exposure which highly related to the selection of the tutoring school was the personal selling 

and knowledge with average correlation coefficient value (r = 0.342) and .01 significance level. Fourth,  

The development in integrated marketing communications for tutorial schools is the use of information 

obtained from research led. create a communication tool in the same direction. to create awareness about the  

news of the tutorial school.

Keywords :	 The personal factors, The information exposure, Tutorial school, The Intergrated marketing

	 	 	 communications.
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บทน�ำ
	 การศึกษาเป็นปัจจัยแรกและปัจจัยส�ำคัญในการสร้าง 

รากฐานการด�ำรงชีวิตในอนาคต เพราะการศึกษาท่ีดีจะพัฒนา 

ศักยภาพตัวบุคคลให้มีความรู้ มีทักษะ และมีความสามารถในการ 

เลือกอาชีพท่ีมีความม่ันคงในอนาคตได้อย่างมีหลักการ (วิจารณ ์  

พานิช, 2552) ทั้งยังเป็นก�ำลังส�ำคัญในการช่วยพัฒนาประเทศให ้

เจริญก้าวหน้าต่อไป 

	 ปัจจุบันในประเทศไทยยังคงให้ความส�ำคัญกับการส่ง 

บุตรหลานเข้าศึกษาต่อในโรงเรียนหรือมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียงอยู ่ 

เพราะมีความมั่นใจว่าสถาบันการศึกษาท่ีมีชื่อเสียงจะสามารถ 

เพิม่พนูความรู ้ทกัษะ และความสามารถให้บตุรหลานหรอืตวัผูเ้รยีน 

เองสอบผ่านการคัดเลือกศึกษาต่อในทุกๆ ระดับของการเข้าเรียน 

ในสถาบันการศึกษาท่ีมีชื่อเสียง สิ่งแรกท่ีมักจะพบคือการสอบ 

คัดเลือกเพื่อเข้าเรียนในสถานศึกษานั้นๆ ซ่ึงจะมีนักเรียนสนใจ 

สมัครสอบเป็นจ�ำนวนมาก เพราะทุกคนมีจุดมุ่งหมายเดียวกัน คือ  

ต้องการเข้าเรียน ยกตวัอย่าง เช่น จากข้อมลูการเปิดรบัสมคัรนกัเรยีน 

ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 1 ประจ�ำปีการศึกษา 2559 ของส�ำนักงานเขต 

พื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต (สพม.) กรุงเทพมหานคร เขต 1  

มีโรงเรียนในพื้นที่ จ�ำนวน 67 โรง มีผู้สมัคร 23,107 คน แผนรับ  

17,740 คน โดยโรงเรียนที่มีผู้สมัครมากที่สุด 5 อันดับแรก ได้แก่  

1. โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย ผู ้สมัคร 1,185 คน แผนรับ  

300 คน 2. โรงเรียนโยธินบูรณะ ผู้สมัคร 996 คน แผนรับ 300 คน   

3. โรงเรียนรัตนโกสินทร์สมโภชบางขุนเทียน ผู้สมัคร 970 คน  

แผนรับ 500 คน 4. โรงเรียนสามเสนวิทยาลัย ผู้สมัคร 898 คน 

แผนรับ 300 คน   5.โรงเรียนศึกษานารี ผู้สมัคร 871 แผนรับ 

450 คน ส่วนโรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาที่รับเฉพาะนักเรียนชั้น 

ม.4 นั้น ผู ้สมัคร 11,417 คน แผนรับ 1,480 คน เป็นต้น 

จากข้อมูล พบว่า จ�ำนวนการรับนักเรียนกับจ�ำนวนผู้สมัครสอบ 

ในแต่ละโรงเรียนนั้นมีจ�ำนวนของการรับเข้าเรียนน้อยกว่าในทุกๆ 

โรงเรียนส่งผลให้ผู้เรียนและผู้ปกครองต้องมีการเตรียมความพร้อม 

ก่อนการเข้าสอบแข่งขันเพือ่ให้เกดิความมัน่ใจในการสอบคดัเลอืกว่า 

ผู้เรียนมีความรู้และความสามารถพอที่จะสอบผ่านการคัดเลือกได ้ 

โดยการเตรียมความพร้อมของผู้เรียนจะเป็นการทบทวนความรู้ใน 

สิง่ทีเ่รียน ฝึกท�ำแบบฝึกหดัเพ่ิมเตมิอย่างสม�ำ่เสมอ และอกีทางเลอืก 

หนึ่งคือการเรียนกวดวิชา

	 การกวดวิชาได้รับความสนใจมากขึ้นทุกปีและพบว่า ธุรกิจ 

กวดวิชาเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย มีนักเรียนใน 

หลายประเทศเรียนกวดวิชาเป็นจ�ำนวนมากและมีแนวโน้มว่าจะมี 

การขยายตวัเพ่ิมมากขึน้ เนือ่งจากนกัเรยีนให้ความส�ำคญักบัผลลัพธ์ 

จากการสอบแข่งขนัเพิม่มากขึน้ และต้องการรกัษาระดบัการเรยีนใน 

ห้องเรยีนด้วย (Mark Bray,1999) ในประเทศไทยเป็นหนึง่ในหลายๆ 

ประเทศทีพ่บว่ามจี�ำนวนโรงเรยีนกวดวชิาเพิม่ขึน้เช่นกนั จากข้อมลู 

ของส�ำนักงานคณะกรรมการการส่งเสริมการศึกษาเอกชนพบว่า 

ในปี พ.ศ.2556 มีจ�ำนวนโรงเรียนกวดวิชาเพ่ิมมากขึ้นจากปี 

พ.ศ.2555 จาก 2,005 แห่ง เป็น 2,342 แห่ง เพิ่มขึ้นร้อยละ 16.8  

และมีผู้เรียนเพิ่มขึ้นจาก 453,881 คน เป็น 535,695 คน เพิ่มขึ้น 

เป็นร้อยละ 18 และในปี พ.ศ.2558 พบว่า เพิ่มขึ้นอีกจากเดิม  

เป็น 2,629 แห่ง เพิ่มขึ้นร้อยละ 12 ซึ่งข้อมูลสอดคล้องกับงาน 

วิจัยของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2558) ที่ได้ประมาณการว่า แนวโน้ม 

ของโรงเรียนกวดวิชาจะมีเพิ่มมากขึ้นทั้งผู้เรียนและการลงทุนจัดตั้ง 

โรงเรยีนกวดวชิา ซึง่จะส่งผลให้ธรุกจิโรงเรียนกวดวชิามกีารแข่งขนักัน 

เพิม่ขึน้เพราะธรุกจิกวดวชิาเป็นธรุกจิบรกิารด้านการศกึษาทีม่มีลูค่า 

การตลาดขยายตัวอย่างต่อเน่ือง และได้รับผลกระทบจากปัจจัย

ต่างๆ ในระดับต�่ำ 

	 การขยายตัวของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาที่มีเพิ่มขึ้น ส่งผล 

ให้ผู้ประกอบการโรงเรียนกวดวิชามองหากลยุทธ์ต่างๆ มาใช้เพื่อ 

กระตุน้ให้ผูเ้รยีนหรอืผูป้กครองของนกัเรยีนสนใจและตดัสนิใจเลอืก 

เข้ารับบริการของตนมากขึ้น จากมติอนุมัติให้มีการเก็บภาษีเงินได้ 

กับโรงเรียนกวดวิชา เม่ือวันท่ี 10 มีนาคม พ.ศ.2558 ส่งผลให ้

ต้นทุนในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเพิ่มสูงขึ้น ผู้ประกอบการ 

โรงเรียนกวดวชิาต้องตระหนกัถงึความคุม้ค่าในการน�ำกลยทุธ์ต่างๆ  

มาปรับใช้ในองค์กรอย่างเหมาะสมในสภาวะที่เศรษฐกิจมีการ 

เปลี่ยนแปลงและการแข่งขันกันมีเพิ่มมากขึ้น ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็น 

ว่าการบริหารด้านการตลาดที่ดีย่อมมีบทบาทส�ำคัญในการช่วยให ้

ธุรกิจประสบความส�ำเร็จได้ เพราะสื่อสารการตลาดเป็นตัวกลาง 

ระหว่างลูกค้ากับองค์กร ซ่ึงปัจจุบันเทคโนโลยีทางด้านการสื่อสาร 

มีความเจริญก้าวหน้ามาก ส่งผลให้ผู้บริโภคมีช่องทางในการรับ 

ข่าวสารหลากหลายข้ึนและการสื่อสารการตลาดจัดเป็นปัจจัย 

ส�ำคัญในการน�ำข้อมูลข่าวสารเหล่าน้ันส่งต่อไปยังผู้บริโภคได้อย่าง 

มีประสิทธิภาพและเกิดความพึงพอใจมากที่สุด (ณัฐา ฉางชูโต,  

2558) ดังนั้นผู้ประกอบการจึงต้องมีการสรรหากลยุทธ์ในการสื่อสาร 

การตลาดในการน�ำมาใช้ให้เกิดประสิทธิผลมากที่สุด ซ่ึงปัจจุบันมี 

แนวคิด หลากหลายรูปแบบมาก ผู้วิจัยมีความสนใจในรูปแบบ 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated Marketing  

Communication : IMC) ซึ่งเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่นักการตลาดใน 

ธุรกิจต่างๆ เริ่มน�ำมาปรับใช้ในองค์กรของตน เพราะการสื่อสาร 

การตลาดเชงิบรูณาการนัน้เป็นการน�ำเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาด 

และกิจกรรมทางการส่งเสริมการตลาดต่างๆ มาประยุกต์ใช้ใน 

การติดต่อกับลูกค้าให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อให้เกิดผล 

ประโยชน์สูงสุด เป็นการส่งเสริมภาพลักษณ์ขององค์กรให้เข็มแข็งขึ้น  

เกิดภาพลักษณ์ที่ดี และเกิดความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าด้วย 

(ชื่นจิตต์  แจ้งเจนกิจ, 2556) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Susan  

(2004) ที่กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการมีความส�ำคัญ 

ต่อกลยุทธ์ทางด้านการตลาดและเป็นกุญแจที่ส�ำคัญในการสร้าง 

กรรณิการ์  พรมค�ำ, อุทุมพร  อินทจักร์, นงลักษณ์  มโนวลัยเลา
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ตราสินค้าและคุณค่าต่อตราสินค้าและบริการอีกด้วย โดยหลักการ 

ของการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการน้ันเป็นการเช่ือมโยงข้อมูล

ของผู้บริโภคมาปรับใช้ในการสร้างเครื่องมือการสื่อสารการตลาด

ต่างๆ ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ขององค์กรได้อย่างเหมาะสม  

เพื่อเป็นการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายในการสร้างสื่อในการสื่อสารให้เกิด 

ประโยชน์สูงสุด (ณัฐา ฉางชูโต, 2558) 

	 ดังน้ันผู้วิจัยจึงเลือกท�ำวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาการ 

สื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชาขึ้น เพื่อ 

ต้องการศกึษาว่าปัจจยัส่วนบคุคล  พฤตกิรรมการใช้บรกิารโรงเรยีน 

กวดวิชา การสื่อสารการตลาดรูปแบบใดท่ีมีผลต่อรับรู้ และการ 

ตัดสินใจด้านใดที่มีผลในการเลือกใช้บริการโรงเรียนเรียนกวดวิชา  

เพราะหลักการส�ำคัญของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ คือ  

การเก็บรวบรวมข้อมูลของลูกค้า แล้วจึงมาวางแผนเลือกใช้เครื่อง 

การสือ่สารการตลาดมาผสมผสานกนัให้สอดคล้องกบัความต้องการ 

หรือการรับรู้ของลูกค้าให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน (ดอน   ชูลท์ 

และไฮด์ดี้  ชูลท์, 2550) เพื่อน�ำไปเป็นข้อมูลในการพัฒนาแนวทาง 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชาต่อไป  

ส�ำหรบัผูป้ระกอบการโรงเรียนกวดวชิาทีม่คีวามสนใจในการวางแผน 

การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้ 

บริการของตนให้มีความเหมาะสมเพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ 

ผู้ใช้บริการโรงเรียนกวดวิชา จนเกิดการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้า 

เรียนโรงเรียนกวดวิชาในที่สุด

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย
	 1.	 ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลาน 

เข้าเรียนกวดวิชากับนักเรียนที่เรียนกวดวิชา

	 2.	 ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการในการเรียนกวดวิชา 

ผู ้ปกครองที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนกวดวิชากับนักเรียนท่ีเรียน 

กวดวิชา

	 3.	 ศึกษาการรับรู้ข่าวสารของผู้ปกครองและนักเรียนจาก 

การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก 

โรงเรียนกวดวิชา

	 4.	 ศึกษาแนวทางการพัฒนาด้านการสื่อสารการตลาด 

เชิงบูรณาการส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชา

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การวิจัยนี้ใช้วิธีการแจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่าง

จากการหากลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ทราบจ�ำนวนประชากรท่ีแน่นอนของ  

Cochran จากกลุ่มผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานและนักเรียนที่เรียน 

โรงเรียนกวดวิชาย่านสยามสแควร์ โดยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบ 

โควต้าด้วยการคัดเลือกเฉพาะกลุ่มตัวอย่างที่มีความเต็มใจและ 

สะดวกที่ให้ข้อมูลแล้วรอรับคืน จ�ำนวนท้ังสิ้น 400 ชุด โดยแบ่ง 

กลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่มคือผู ้ปกครองนักเรียนระดับชั้น 

การศึกษาระดับประถมศึกษา มัธยมศึกษา จ�ำนวน 200 ชุด และ 

นักเรียนระดับชั้นประถมศึกษา มัธยมศึกษา จ�ำนวน 200 ชุด เพื่อ 

ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนกวด 

วชิากบันกัเรยีนทีเ่รยีนกวดวชิา พฤตกิรรมการใช้บรกิารในการเรยีน 

กวดวิชา การรับรู้ข่าวสารของผู้ปกครองกับโรงเรียนกวดวิชาจาก 

การสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ และการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร 

โรงเรียนกวดวิชาและแบบสัมภาษณ์กับผู้บริหารโรงเรียนกวดวิชา 

ผู้สอน ผู้ปกครองและนกัเรยีนจ�ำนวนอย่างละ 5 คน เพือ่หาแนวทาง 

ในการพัฒนาการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการต่อไป โดยสถิติ

ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างกลุม่ใช้ Pearson Correlation 

ผลการวิจัย
	 ผลการวิจัยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

	 1.	 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มผู้ปกครอง 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 44-50 ปี คิดเป็น ร้อยละ 74  

การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 59.4 ประกอบอาชีพ  

พนักงาน/ลูกจ้างเอกชน คิดเป็นร้อยละ 32.3 มีนักเรียนที่ก�ำลัง 

เรียนอยู่ 1-2 คน ในระดับชั้นประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 44.8 

มีเรียนกวดวิชา 1 คนคิดเป็นร้อยละ 57 กลุ่มนักเรียน พบว่า 

ร้อยละ 61.7 ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 13-18 ปี 

ก�ำลังศึกษาอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนต้น คิดเป็นร้อยละ 83.2 

ผูป้กครองประกอบอาชพี ค้าขาย/ธรุกจิส่วนตวั คดิเป็นร้อยละ 38.8  

มีนักเรียนที่ก�ำลังเรียนอยู่ จ�ำนวน 2 คน ในระดับชั้นมัธยมศึกษา 

มีเรียนกวดวิชา 1 คิดเป็นร้อยละ 44.4 โดยทั้ง 2 กลุ่มมีรายได้ของ 

ครอบครัวมากกว่า 80,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 53.1  

และ ร้อยละ 34.2 ตามล�ำดับ เริ่มกวดวิชาในระดับประถมศึกษา 

คิดเป็นร้อยละ 85.6 และ 81.3 ตามล�ำดับ โดยวิชาที่เริ่มกวดวิชา 

คือ วิชาคณิตศาสตร์ คิดเป็นร้อยละ 85.6 และร้อยละ 76.8 

ตามล�ำดับ

	 2.	 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการโรงเรียนกวดวิชา  

พบว่าทั้งกลุ่มผู้ปกครองและกลุ่มนักเรียนต้องการเรียนกวดวิชา 

เพราะต้องการเนื้อหาที่เข้มข้นกว่าที่โรงเรียน เพื่อน�ำไปใช้ในการสอบ 

แข่งขนัทางวชิาการ คดิเป็นร้อยละ 69.8 และร้อยละ 62.8 ตามล�ำดบั  

และเชื่อว่าการเรียนกวดวิชาจะท�ำให้เข้าใจในวิชาที่เรียนได้มากขึ้น  

คิดเป็นร้อยละ 66.7 และร้อยละ 73.5 ตามล�ำดับ โดยช่วงเวลาที่ 

ต้องการเรียนกวดวิชาคือ ช่วงเปิดเทอมวันเสาร์-วันอาทิตย์ คิดเป็น 

ร้อยละ 67.2 และร้อยละ 66.8 ตามล�ำดับ กลุ่มวิชาที่ต้องการเรียน 

มากที่สุดคือ กลุ่มวิชาคณิตศาสตร์ คิดเป็นร้อยละ 94.8 และร้อยละ 

81.1 มีการวางแผนค่าเรียนกวดวิชาประมาณ 5,001-10,000 บาท 

คดิเป็นร้อยละ 27.1 และร้อยละ 24.0 ผูท้ีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจเลอืก 
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เรียนกวดวิชานั้น ทั้งผู ้ปกครองและนักเรียนช่วยกันตัดสินใจ 

ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการคือ มาตรฐานหลักสูตร 

และเนื้อหาตรงกับความต้องการ คิดเป็นร้อยละ 75 และร้อยละ  

75.5 ตามล�ำดับ

	 3.	 ข้อมลูด้านการรบัรูข่้าวสารของกลุม่ผูป้กครองและกลุ่ม 

นกัเรยีนกบัโรงเรยีนกวดวชิาจากการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการ  

ข้อมลูระดบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารโรงเรยีนกวดวชิา และข้อมลู 

เปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารโรงเรียนกวด 

วิชาจากการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการกับการตัดสินใจเลือก 

สถานที่เรียนกวดวิชา พบว่า 1) ด้านระดับการรับรู้ข่าวสาร ในกลุ่ม 

ผู ้ปกครองมีระดับการรับรู ้ข ่าวสารเกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชา 

ผ่านเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง การขายโดยบุคคล และ 

กิจกรรมทางการตลาด โดยรวมอยู ่ในระดับปานกลาง พบว่า  

ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือการโฆษณา รองลงมาคือ การขายโดย 

บุคคล,กิจกรรมทางการตลาด,การตลาดทางตรง โดยมีค่าเฉลี่ย 

คือ 2.87, 2.86, 2.62, 2.62 ตามล�ำดับ และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต�่ำสุด  

คือ การประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉลี่ย คือ 2.38 กลุ่มนักเรียน มีระดับ 

การรบัรู ้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง พบว่า ด้านทีม่ค่ีาเฉล่ียสูงสุด  

คือ การขายโดยบุคคล รองลงมาคือ กิจกรรมทางการตลาด, 

การโฆษณา, การตลาดทางตรง โดยมีค่าเฉลี่ย คือ 3.43, 3.41,  

3.27, 3 .21 ตามล�ำดับ และด ้านที่ มีค ่ า เฉลี่ ยต�่ ำ สุด คือ 

การประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉลี่ย คือ 3.02   2) ระดับการตัดสินใจ 

พบว่ากลุ่มผู้ปกครองมีระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียน 

กวดวชิา ประกอบด้วยข้อมลูด้านความรู ้ด้านครผููส้อน ด้านมาตรฐาน  

และด้านความเชื่อมั่นด้านการให้บริการ สถานท่ี โดยรวมอยู่ใน 

ระดับมาก พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านครูผู้สอน รองลงมา  

คือ ด้านความรู้, ด้านความเชื่อม่ันในการให้บริการและสถานที่ 

โดยมีค่าเฉลี่ย คือ 4.44, 4.14, 4.04 ตามล�ำดับ และด้านที่มีค่า 

เฉลี่ยต�่ำสุด คือ ด้านมาตรฐาน มีค่าเฉลี่ย คือ 3.92 กลุ่มนักเรียนมี 

ระดับการตัดสินใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ย 

สูงสุด คือ ด้านครูผู้สอน รองลงมา คือ ด้านความรู้, ด้านมาตรฐาน  

โดยมค่ีาเฉลีย่ คอื 4.40, 4.21, 4.11 คามล�ำดบั และด้านทีม่ค่ีาเฉลีย่ 

ต�่ำสุด คือ ด้านความเชื่อมั่นในการให้บริการและสถานที่ มีค่าเฉลี่ย 

คือ 3,97  3) ข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารโรงเรียน 

กวดวชิาจากการสือ่สารการตลาดเชิงบรูณาการกับการตดัสนิใจเลอืก 

สถานท่ีเรียนกวดวิชา พบว่า ในกลุ่มผู้ปกครอง ส่วนใหญ่มีความ 

สัมพันธ์กัน ยกเว้น การรับรู้ข่าวสารด้านการขายโดยบุคคลกับการ 

ตดัสนิใจด้านมาตรฐานทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธ์กันเลย นอกนัน้ส่วนใหญ่ 

มีความสัมพันธ์อยู ่ในระดับน้อย โดยด้านที่มีความสัมพันธ์กัน 

มากทีส่ดุ คอื การรบัรูข่้าวสารด้านการตลาดทางตรงกบัการตดัสนิใจ 

ด้านครูผู้สอน ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง (r = 0.326) ในกลุ่มนักเรียน  

พบว่าทุกด้านมีความสัมพันธ์กัน ส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กันใน 

ระดับปานกลาง โดยด ้านที่ มีความสัมพันธ ์กันมากที่สุดคือ 

การรับรู้ข่าวสารด้านการขายโดยบุคคลกับการตัดสินใจด้านความรู ้

ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง (r = 0436)

	 4.	 ข้อมูลด้านการสัมภาษณ์ของผู้บริหารโรงเรียนกวดวิชา  

นักเรียน ผู้ปกครอง และผู้สอนในโรงเรียนกวดวิชา เพื่อศึกษา 

ข้อมูลที่ได้น�ำมาสร้างแนวทางการพัฒนาการการส่ือสารการตลาด 

ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู ้ที่เก่ียวข้อง สรุปได้ดังนี้ 

ด้านผู้บริหารโรงเรียนกวดวิชามีการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสาร 

การตลาด คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง  

การจัดกิจกรรมทางการตลาด และใช้การขายโดยบุคคล และคิดว่า  

การขายโดยบุคคลและการตลาดทางตรงเป็นเครื่องมือการสื่อสาร 

ที่มีประสิทธิภาพสูงส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชา ในบางครั้งมีการน�ำ 

เครื่องมือหลายรูปแบบมาใช้เพื่อเสริมกันแต่ไม่ทราบว่าเป็นหลัก 

การของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ด้านการวางแผนการ 

ส่ือสารการตลาดในอนาคต มีความต้องการที่จะศึกษาพฤติกรรม 

ของผู้ใช้บริการ เพื่อวางกลยุทธ์ในด้านต่างๆ ให้สอดคล้องกับ 

ความต้องการของผู ้ใช้บริการให้เกิดความพึงพอใจจนเกิดการ 

ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนกวดวิชา ด้านความต้องการในการ 

เรียนกวดวิชาในอดีต และปัจจุบันพบว่าไม่มีความแตกต่างกัน คือ  

ต้องการเพิ่มพูนความรู้และความสามารถให้เพียงพอในการสอบ

คัดเลือกเข้าศึกษาต่อและการสอบแข่งขันทางวิชาการต่างๆ 

ด้านนักเรียน ผู ้ปกครองและผู ้สอนในโรงเรียนกวดวิชา พบว่า 

จะเริ่มต้นหาข้อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชาจากการถาม ชักชวน 

จากเพื่อน คนรู้จัก และการได้รับการแจกโบรชัวร์โรงเรียนกวดวิชา 

ที่บริเวณหน้าโรงเรียน โดยการหาข้องมูลเก่ียวโรงเรียนกวดวิชานั้น  

จะใช้วิธีการถามจากคนรู้จัก ดูข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆ เฟสบุ๊คก่อน  

จากน้ันจึงเข้ามาดูสถานที่ สอบถามข้อมูลกับเจ้าหน้าท่ีโรงเรียน 

กวดวิชา เพือ่ประกอบการตดัสินใจ โดยการตดัสินใจจะพจิารณาจาก 

ข้อมูลหลายๆ ด้านก่อนการตัดสินใจ มีข้อเสนอแนะ คือ อยากให้มี 

การทดลองเรียนหรือสื่อการเรียนตัวอย่าง อยากได้ข้อมูลหลายๆ  

ด้านแสดงในเวบ็ไซต์ เพราะบางครัง้ไม่สะดวกในการเข้าไปทีโ่รงเรยีน 

กวดวิชา เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจ ด้านความแตกต่างของ 

การเรียนกวดวิชาในอดีตและและปัจจุบัน เหมือนกันในด้านความรู้  

แต่แตกต่างกันในด้านเทคโนโลยีที่ในปัจจุบันมีความก้าวหน้าขึ้น 

ท�ำให้เกิดความสะดวกสบายขึ้น

กรรณิการ์  พรมค�ำ, อุทุมพร  อินทจักร์, นงลักษณ์  มโนวลัยเลา
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การอภิปรายผล
	 1.	 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ปกครองและนักเรียน 

พบว่า กลุ่มผู้ปกครองท่ีใช้บริการโรงเรียนกวดวิชาส่วนใหญ่เป็น 

เพศหญิงจบการศึกษาระดับปริญญาตรี ด้านอาชีพของผู้ปกครอง 

ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็น พนักงาน ลูกจ้างเอกชนและค้าขาย  

ธุรกิจส่วนตัว กลุ่มผู้ใช้บริการโรงเรียนกวดวิชาในย่านสยามสแควร์ 

มีความต้องการเรียนกวดวิชาเป็นจ�ำนวนมาก เนื่องจากข้อมูลที่ได้ 

จากแบบสอบถาม พบว่า ทุกครอบครัวต้องมีนักเรียนอย่างน้อย  

1 คน ที่เรียนกวดวิชา ด้านรายได้ของครอบครัวพบว่า มีรายได ้

มากกว่า 80,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงแตกต่างจากงานวิจัยอื่นๆ 

ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครอบครัวต�่ำกว่า 10,000 บาท 

(จุฬาภรณ์   มาลัย, 2551; วรินทรา   แก้วประดิษฐ์, 2555) 

ในขณะที่งานวิจัยของพัชรินทร์   พิริยะสงวนพงษ์ (2547) ได้ผล 

การวิจัย ว่า รายได้ของผู้ปกครองที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการ 

ตัดสินใจของผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนโรงเรียนกวดวิชา 

โดยวิชาที่เริ่มเรียนกวดวิชาและต้องการเรียนมากที่สุด คือ วิชา 

คณติศาสตร์ (ศิโรจน์  ผลพนัธนิ, 2549) ซึง่โรงเรยีนกวดวชิาสามารถ 

น�ำข้อมูลไปปรับใช้ในการพัฒนาหลักสูตรหรือรูปแบบการเรียน 

การสอนที่เหมาะสมกับความต้องการของผู้ใช้บริการได้ เพราะกลุ่ม 

ผู้ใช้บริการโรงเรียนมีทุกระดับชั้น และโรงเรียนกวดวิชาแต่ละ 

ประเภทอาจมกีลุม่ของผูใ้ช้บริการแตกต่างกนั เช่น ประเภทการเรยีน 

แบบแบ่งตามระดับช้ันท่ีสอน หรือแบ่งตามรายวิชาท่ีสอน เป็นต้น  

(โชคชัย   ทวีเจริญพันธ์, 2556) ดังนั้นควรมีการศึกษาข้อมูลของ 

ผู้ใช้บริการในโรงเรียนกวดวิชาของตน เพื่อการวางแผนกลยุทธ์ใน 

ด้านต่างๆ ต่อไป ทั้งนี้ควรค�ำนึงถึงคุณธรรมและจริยธรรมทาง 

การด�ำเนินธุรกิจ โดยไม่ค�ำนึงแต่ผลก�ำไรอย่างเดียว

	 2.	 ข้อมูลด้านพฤติกรรมในการเรียนกวดวิชา พบว่า ปัจจัย 

ในการเลอืกใช้บรกิารโรงเรยีนกวดวชิา ทัง้ 2 กลุม่ ส่วนใหญ่ต้องการ 

ให้บุตรหลานเรียนกวดวิชาเพราะต้องการเนื้อหาที่เข้มข้นกว่าที ่

โรงเรียนเพื่อน�ำไปใช้ในการสอบแข่งขันทางวิชาการ และเชื่อว่า 

การเรียนกวดวชิาจะท�ำให้เข้าใจในวชิาทีเ่รยีนได้อย่างมปีระสทิธิภาพ 

มากขึ้น ช่วงเวลาที่ต้องการเรียนกวดวิชา คือ ช่วงเปิดเทอม 

วันเสาร์-วันอาทิตย์ มากท่ีสุด ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ 

โรงเรียนกวดวิชามากที่สุด คือ มาตรฐานของหลักสูตรและเนื้อหา 

ตรงกับความต้องการ (พัชรินทร์  พิริยะสงวนพงษ์, 2547; ศิโรจน์   

ผลพันธิน, 2549) จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยหลักในการเรียน 

กวดวิชาสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเด็นหลัก ดังนี้ ประเด็นแรก 

คือ ปัจจัยที่เกิดจากผู้เรียน เพราะผู้เรียนต้องการเพิ่มพูนความรู้ไป 

ใช้ในการสอบแข่งขันทางวิชาการ หรือเรียนเพื่อช่วยเพ่ิมเกรดใน 

โรงเรียน อีกประเด็น คือ ปัจจัยที่เกิดจากผู้ปกครองสนับสนุนที่ 

เหน็ว่าการเรียนกวดวชิาเป็นการใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์มากกว่า 

ให้บุตรหลานอยู่บ้านเฉยๆ หรือท�ำกิจกรรมอ่ืนๆ ท่ีเป็นพฤติกรรม

เสี่ยงต่างๆ เช่น ติดเกมส์ ติดยาเสพติด เป็นต้น ทั้งยังเป็นการหา 

คนช่วยดูแลบุตรหลานระหว่างท่ีผู้ปกครองท�ำงาน ดังนั้น โรงเรียน 

กวดวิชาควรมีการจัดรูปแบบการเรียนการสอน หรือกิจกรรมต่างๆ 

ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้บริการให้หลากหลายตามความ 

ต้องการของผู้ปกครองและนักเรียนให้เหมาะสมได้

	 3. ข้อมูลด้านการรับรู้ข่าวสารโรงเรียนกวดวิชา พบว่าใน 

กลุ่มผู้ปกครองมีการระดับการรับรู้ข่าวสารมากที่สุด คือ การโฆษณา  

รองลงมาคือ การขายโดยบุคคล, กิจกรรมทางการตลาด, การตลาด

ทางตรง และด้านที่ต�่ำสุด คือ การประชาสัมพันธ์ กลุ่มนักเรียน 

มีระดับการรับรู้มากที่สุดคือ การขายโดยบุคคล รองลงมา คือ  

กิจกรรมทางการตลาด, การโฆษณา, การตลาดทางตรง และด้านที่ 

ต�่ำสุด คือ การประชาสัมพันธ์ และเมื่อพิจารณาจากค่าเฉลี่ย พบว่า 

รูปแบบการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งไปยังผู ้ใช้บริการโรงเรียน 

กวดวชิายงัไม่เกดิประสทิธภิาพเท่าทีค่วร เนือ่งจากข้อมลูทีส่่งไปนัน้ 

ไม่สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ เพราะการรับรู้ข่าวสาร 

ในบางด้านเกิดการรับรู ้น้อย ซึ่งหลักการส�ำคัญของการสื่อสาร 

การตลาดเชิงบูรณาการ คือการให้ลูกค้าเป็นจุดศูนย์กลาง ดังน้ัน 

ผูป้ระกอบการโรงเรยีนกวดวชิาควรท�ำการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  

เพือ่หาแนวทางในการสร้างเครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดให้เหมาะสม 

กับความต้องการของลูกค้าและเกิดประสิทธิภาพมากขึ้น ด้านการ 

ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาในด้านต่างๆ พบว่า เกือบทุกด้านมี 

ระดับในการตัดสินใจอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด โดยเฉพาะด้าน 

ครูผู ้สอน เป็นด้านที่มีระดับการตัดสินใจมากที่สุด โดยพบว่า 

การท่ีครูผู้สอนมีความรู้ ความเชี่ยวชาญในรายวิชาท่ีสอนและมี 

เทคนิคการสอนทีเ่ข้าใจง่าย ท�ำให้ผูเ้รยีนรู้สกึสนกุ ไม่น่าเบือ่ รองลงมา  

คือ ด้านความรู้ที่โรงเรียนกวดวิชามีการเรียนการสอนที่เข้มข้น 

เจาะลึกในเน้ือหาสามารถน�ำความรู้ไปประยุกต์ใช้ในการแข่งขัน 

ต่างๆ ได้ ดังนั้น โรงเรียนกวดวิชาควรสร้างจุดเด่นจากการสอนของ 

ครูผู้สอนที่สอนสนุกพร้อมทั้งได้ความรู้ที่เกิดจากความเข้าใจและ 

น�ำความรู้ไปปรับใช้การเรียนในช้ันเรียนหรือการสอบแข่งขันต่างๆ 

หรือสถานศึกษาควรมีการร่วมมือกับโรงเรียนกวดวิชาเพื่อแลก 

เปลีย่นแนวการสอนให้สอดคล้องกนัโดยทีค่รทูีส่อนในโรงเรยีนจะได้ 

เห็นวิธีการสอนที่ท�ำให้นักเรียนไม่เบื่อกับการสอนแบบเดิมๆ ผู้สอน 

ในโรงเรียนกวดวิชาจะได้แนวการการสอนที่สอดคล้องกับนโยบาย 

ของสถานศึกษาต่างๆ อีกทั้งยังเป็นการเปิดโอกาสให้กับนักเรียนที่ 

ไม่ได้เรียนกวดวิชาได้เรียนบ้าง และนักเรียนอาจได้ลดเวลาในการ 

เรียนกวดวิชาลงเพราะได้เรียนในโรงเรียนแล้วท�ำให้มีเวลาไปท�ำกิจ 

กรรมอื่นๆ ได้มากขึ้น โรงเรียนกวดวิชาถือว่าเป็นการท�ำกิจกรรม 

คืนประโยชน์สู่สังคม

	 4.	 แนวทางการพัฒนาการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ส�ำหรบัโรงเรยีน เนือ่งจากการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการจะเริม่ 

ต้นจากกลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก โดยจะค้นหาวิธีที่จะติดต่อสื่อสาร 
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ไปให้ถงึช่องทางการรบัรูข่้าวสารของกลุม่เป้าหมายนัน้สนใจ จนเกดิ 

การตัดสินใจในที่สุด ผู้ใช้บริการ จากแนวคิดของ ดอน  ชูลท์ และ 

ไฮด์ด้ี   ชูลท์ (2550) ได้กล่าวไว้ว่าหลักการส�ำคัญของการสื่อสาร 

การตลาดเชิงบูรณาการ คือการให้ลูกค้าเป็นจุดศูนย์กลาง ซึ่ง 

ผู้ประกอบการโรงเรียนกวดวิชาไม่ได้ศึกษาการรับรู้ข่าวสารของ 

ผู้ใช้บริการก่อนท�ำการวางแผนสื่อ ดังนั้นจึงต้องมีการศึกษาข้อมูล 

เกี่ยวกับความต้องการของผู้ใช้บริการเป็นอย่างดี เพราะส่ือสาร 

การตลาดเชงิบรูณาการต้องใช้ข้อมลูของผูใ้ช้บรกิารในการส่งข่าวสาร 

เฉพาะบุคคลมากกว่าข้อมูลโดยรวม สอดคล้องตามแนวคิด 

งานวิจัยของ Susan (2004) ได้ศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบ 

บูรณาการกับประสิทธิผลของการโฆษณาและคุณค่าตราสินค้า 

ได้ผลของการศึกษาว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมี 

ความส�ำคัญต่อกลยุทธ์ทางด้านการตลาดและยังเป็นกุญแจส�ำคัญ 

ในการสร้างตราสินค้าและคุณค่าตราสินค้าและบริการอีกด้วย โดย 

คุณค่าของตราสินค้าจะเป็นการผสมผสานของทัศนคติที่มีต่อตรา 

สินค้าของผู้ซื้อที่มีความต้องการซื้อ และเห็นคุณค่าของตราสินค้า 

โดยลูกค้ามีความรู้เก่ียวกับเรื่องของตราสินค้าเป็นหัวใจที่ส�ำคัญ 

เป็นอย่างมาก

	 จากแนวคิดของ ดอน   ชูลท์และไฮด์ดี้   ชูลท์ (2550 

ได้กล่าวถึงขั้นตอนการน�ำการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

มาปฏิบัติให้เกิดประสิทธิภาพแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ ก�ำหนด 

กลุ่มลูกค้า ประเมินผลกลุ่มลูกค้าเพื่อก�ำหนดวัตถุประสงค์ ก�ำหนด 

เครื่องมือการตลาดท่ีเหมาะสม ก�ำหนดระยะเวลา และจัดสรร 

งบประมาณและการประเมินผล ผู้วิจัยน�ำมาสร้างแนวทางการ 

สื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการส�ำหรับโรงเรียนกวดวิชาได้ดังนี้ 

	 ขั้นตอนที ่1	 ก�ำหนดกลุ่มผู้ใช้บริการ โดยข้ันตอนนี้ผู้วิจัย

ก�ำหนดกลุ่มผู้ใช้บริการออกเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มลูกค้าเก่า และกลุ่ม 

ลูกค้าใหม่ 

	 ข้ันตอนที่ 2	 ประเมินกลุม่ผูใ้ช้บรกิาร เพือ่ก�ำหนดวตัถปุระสงค์  

ขั้นตอนนี้จะน�ำข้อมูลท่ีได้จากการวิจัยในครั้งน้ีมาเป็นข้อมูลซึ่ง

ประกอบด้วยข้อมูลของผู้ปกครองและนักเรียน โดยวัตถุประสงค์

การสื่อสารจะเป็นการสร้างการสื่อสารกาตลาดเชิงบูรณาการให้

สอดคล้องกับการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของผู้ใช้บริการจากการตัดสิน

ใจเลือกใช้บริการโรงเรียนกวดวิชาประกอบด้วย ด้านความรู้ ด้าน

ผู้สอน ด้านมาตรฐาน ด้านความเชื่อมั่นในการบริการและสถานที่ 

	 ขั้นตอนที ่3	 ก�ำหนดเครื่องมือการสื่อสารที่ เหมาะสม 

ซึ่งหลักการของการสื่อสารการตลาดบูรณาการจะใช้ทุกรูปแบบ 

ของการติดต่อสื่อสารที่เหมาะสมกับผู้บริโภคหรือในสิ่งที่ผู้บริโภค 

เปิดรับ โดยผลจากการท�ำวิจัยในครั้งน้ีท�ำให้ทราบว่า ผู้ปกครองมี 

ระดับการรับรู้ข่าวสารมากที่สุด คือ การโฆษณา รองลงมา คือ 

การขายโดยบุคคล และนักเรียนมีระดับการรับรู้ข่าวสารมากที่สุด 

คอื การขายโดยบคุคล รองลงมา คอื กจิกรรมทางการตลาด ในขณะ 

ทีผู่บ้รกิารโรงเรยีนกวดวชิาให้ความคดิเหน็ว่า การขายโดยบคุคลและ 

การตลาดทางตรงเป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพส�ำหรับโรงเรียน 

กวดวชิา ดงันัน้ผูว้จิยัจงึเลอืกใช้เคร่ืองมอืการสือ่สารจากผลการวจิยั 

ที่มีผู้ใช้บริการมีระดับการรับรู้มากที่สุด มีดังนี้

	 การขายโดยบุคคล จากแนวคิดของ ไมเคิล เอ เบลช์ และ 

จอร์จ อี เบลช์ (2551) ได้กล่าวว่า การขายโดยบุคคลเป็นการติดต่อ 

สื่อสารแบบ 2 ทาง ระหว่างบุคคล เพื่อสื่อสารกับผู้บริโภคโดยตรง  

ในการช่วยเหลือ เชิญชวน กระตุ ้นให้เกิดการซื้อได้อย่างม ี

ประสิทธิภาพและสามารถสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดขึ้นได ้

ซึ่งพนักงานขายต้องเป็นบุคคลที่มีข้อมูลของสินค้าและบริการ 

เป็นอย่างดี ดังนั้นควรมีการอบรมเกี่ยวกับความรู้ที่เก่ียวข้องกับ 

ข้อมูลคอร์สเรียนรวมถึงการให้บริการให้กับพนักงานขายอย่าง 

สม�่ำเสมอเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือด้านการให้ข้อมูล แนะน�ำคอร์ส 

เรียนให้กับผู้ที่สนใจได้อย่างแม่นย�ำ นอกจากนั้น

	 การโฆษณา คือการใช้สื่อประเภทต่างๆ ที่สามารถส่ง 

ข่าวสารได้อย่างทั่วถึงในระยะเวลาอันรวดเร็ว เป็นการสร้างแรง 

จูงใจ และสร้างความแตกต่างได้ ซึ่งในโรงเรียนกวดวิชาจะใช้ส่ือ 

ส่ิงพิมพ์ เช่น ป้ายโฆษณาตามสถานที่ต่างๆ แผ่นพับ ใบปลิว  

โบรชัวร์ หรือโปสเตอร์ ไปตั้งหรือแจกตามจุดใกล้กับสถานศึกษา  

หรอืสนามสอบคัดเลือกต่างๆ เป็นต้น นอกจากนัน้ควรมกีารโฆษณา 

ผ่านทางอินเทอร์เน็ต เช่นการสร้างเว็บไซต์ การสร้างแฟนเพจใน 

โปรแกรมเฟสบุก๊ เนือ่งจาก เป็นเคร่ืองมอืทีม่ผีูเ้ข้าใช้เป็นจ�ำนวนมาก 

และสามารถเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารได้อย่างกว้างขวาง 

	 กจิกรรมทางการตลาด จะมบีทบาทในการสร้างประสบการณ์ 

ระหว่างตราสินค้ากับองค์กร จากการเข้าร่วมกิจกรรม หรือจาก 

ของที่ระลึกต่างๆ โรงเรียนกวดวิชาควรมีการจัดกิจกรรมเพื่อให้ผู้ใช้ 

บริการได้เข้ามามีส่วนร่วม เช่น การจัดการแข่งขันสอบทางวิชาการ 

เพื่อชิงรางวัล การสะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า  

เสื้อ เป็นต้น นอกจากนั้นควรมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น  

การลดราคา การจัดโปรโมชั่นเรียนฟรี เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิด 

ความน่าสนใจทางด้านราคา เป็นต้น 

	 การตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารโดยตรงไปยังกลุ ่ม 

เป้าหมายโดยตรงเพื่อให้ได้รับการตอบสนองในการซ้ือสินค้า 

ได้ง่ายขึ้น เช่นการส่งโบรชัวร์คอร์สเรียนไปให้ที่บ้าน การโทรศัพท ์

แนะน�ำคอร์สเรียน ซึ่งจ�ำเป็นต้องมีการจัดฐานข้อมูลของผู้ใช้บริการ  

เพื่อที่จะได้มีการวางแผนในการขายให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของผู้ใช้บริการอย่างแท้จริง

	 ขั้นตอนที ่4	 ก�ำหนดระยะเวลา โดยปกตโิรงเรยีนกวดวชิาจะ 

มีการเปิดเรียนเป็นช่วงการเรียน เช่น ช่วงปิดเทอม เปิดเทอม 

ช่วงก่อนสอบต่างๆ ดังนั้นการก�ำหนดช่วงเวลาจะเป็นการก�ำหนด 

ตามช่วงการเรียนนั้นอยู่แล้ว 
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วารสารวิจัยรำ�ไพพรรณี ปีที่ 12  ฉบับที่ 1 เดือนมกราคม - เมษายน 2561  147

	 ขั้นตอนที ่5	 การจัดสรรงบประมาณและการประเมินผล  
ในขั้นตอนน้ีจะเป็นการน�ำเสนอขั้นตอนการปฏิบัติขั้นท่ี 1-3 ต่อ 
ผู้บริหารโรงเรียนเพื่อพิจารณาถึงความเป็นไปได้ในการด�ำเนินงาน 
เพื่อขออนุมัติด้านงบประมาณ จากนั้นประเมินผลจากการด�ำเนินงาน 
ว่าได้ผลลพัธ์ตามทีค่าดหวงัหรอืไม่ ซึง่ผลของการด�ำเนนิงาน สามารถ 
วัดได้หลายแบบ เช่น ยอดขาย การวัดทัศนคติ ความพึงพอใจ หรือ 
การสอบถามจากผู้ใช้บริการโดยตรง เป็นต้น เพื่อน�ำผลที่ได้มา 
ปรับปรุงคุณภาพในการให้บริการท่ีสอดคล้องกับความต้องการ 
ของผู้ใช้บริการเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพยิ่งขึ้นจากการใช้เครื่องมือ
การสื่อสารการตลาดที่เหมาะสม 

ข้อเสนอแนะ 
	 1.	 งานวจิยันีเ้ป็นการศกึษาแนวทางการพฒันาการสือ่สาร 
การตลาดเชิงบูรณาการ ยังไม่ได้มีการศึกษาผลของการน�ำไปใช ้
หรือประสิทธิผลของการน�ำไปใช้ จึงควรศึกษาถึงผลจากการน�ำ 
แนวทางการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการนี้ไปใช้ในโรงเรียนกวด 
วิชาด้วย
	 2.	 ควรมีการศึกษาการรับรู้ข่าวสารของโรงเรียนกวดวิชา 
ประเภทต่างๆ หรือเก็บข้อมูลในเขตอื่นๆ อาจได้ข้อมูลการรับรู้ 
ข่าวสารหรือข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้ใช้บริการท่ีแตกต่างกัน 
ออกไปที่แตกต่างกันไป
	 3.	 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการเลือกเก็บข้อมูลเฉพาะพื้นที่ใน 
บรเิวณสยามสแควร์ทีม่ผีูใ้ช้บรกิารโรงเรยีนกวดวชิาเป็นจ�ำนวนมาก 
ท�ำให้ข้อมลูเกิดความคล้ายคลงึกนั หากเพิม่พืน้ทีข่องการเก็บข้อมลู 
หรือก�ำหนดจ�ำนวนการเกบ็ข้อมลูในแต่ละจดุให้เท่ากนัอาจได้ข้อมลู 
ที่แตกต่างกันมากขึ้น
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